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 This internship report aiming to inform my activities for two months 
(June–August 2015) at CitraGran Cibubur. I was placed in the Marketing 
Division asSales Executive .Internship aiming to gain insights that are not 
obtained during the lecture and empirical experience. During the internship I did 
some tasks such as selling product at CitraGran Cibubur, collecting prospective 
priorities consumer’s data and create marketing plan. 
 
 
 With the experience of this work student acquire the skills and increase 
knowledge . In addition , to meet one of the requirements to earn the title of 
associate experts that are required for each practitioner on the course Diploma in 
Marketing Management Faculty of Economics, University of Jakarta . 
 
  
 Having completed the Field Work Practice , the practitioner can take 
some of the conclusions of the various tasks that thepractitioner working among 
others , the practitioner has to understand the procedures to market and sell its 
seuatu prosduk directly to consumers . And how the mode of follow-up consumers 
by telephone to ask how consumer decision in purchasing a product that 
praktitioner sale , as well as the practitioner can find out about how the 
marketing system is done on CitraGran Cibubur particularly in the division 
Marketing Development 
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LEMBAR EKSEKUTIF 
 
Zolla Julia Sari. 8223136618. Laporan Praktik Kerja Lapangan pada 
CiraGran Cibubur. Jurusan Manajemen. Fakultas Ekonomi. Universitas 
Negeri Jakarta. 
 
Laporan ini bertujuan untuk menginformasikan kegiatan Praktikan selama 
2 bulan (Juni–Agustus 2015) di CitraGran Cibubur.Praktikan ditempatkan di 
Marketing Division sebagai Sales Executive. Praktik kerja lapangan bertujuan 
untuk mendapatkan wawasan yang tidak didapatkan selama perkuliahan dan 
pengalaman empiris. Selama melakukan praktik kerja lapangan, Praktikan 
melakukan beberapa pekerjaan seperti menjual produk di CitraGran Cibubur, 
mengumpulkan data calon customer prioritas dan membuat rencana pemasaran. 
 
Dengan adanya pengalaman kerja ini Praktikan memperoleh 
keterampilan dan menambah ilmu pengetahuan. Selain itu, untuk memenuhi salah 
satu syarat untuk mendapatkan gelar ahli madya yang diwajibkan bagi setiap 
mahasiswa pada program studi DIII Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi 
Universitas Negeri Jakarta. 
 
Setelah selesai melaksanakan Praktik Kerja Lapangan, Praktikan dapat 
mengambil beberapa kesimpulan dari berbagai tugas yang Praktikan kerjakan 
antara lain, Praktikan telah memahami tata cara memasarkan seuatu prosduk 
dan menjual nya langsung kepada konsumen. Dan bagaimana cara mem- follow 
up konsumen melalui telfon untuk menanyakan bagaimana keputusan konsumen 
dalam pembelian produk yang Praktikan jual, serta Praktikan bisa mengetahui 
tentang bagaimana sistem pemasaran yang dilakukan pada CitraGran Cibubur 
khususnya di divisi Marketing Development 
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KATA PENGANTAR 
 
Dengan selalu memohon ridho dan panjatkan puji syukur kehadirat 
Allah SWT yang telah memberikan rahmat dan karunianya, sehingga 
penulis dapat menyelesaikan Laporan Akhir Praktek Kerja Lapangan ini. 
Kegiatan Praktek Kerja Lapangan ini merupakan salah satu mata kuliah 
yang wajib ditempuh oleh seluruh mahasiswa/i Program Studi D3 
Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta.  
Laporan Kegiatan Praktek Kerja Lapangan ini disusun sebagai hasil 
dari Kegiatan Praktek Kerja Lapangan yang telah dilaksanakan selama 40 
hari kerja pada periode 15 Juni – 15 Agustus 2015 di Marketing Office 
CitraGran Cibubur. 
Dengan diselesaikannya Laporan Kegiatan Kerja Praktek ini tidak 
terlepas dari bantuan oleh banyak pihak yang telah memberikan 
masukan-masukan kepada saya. Untuk itu Praktikanmengucapkan terima 
kasih kepada :  
1. Dosen Pembimbing yaitu Bpk. Dr. M. Rizan, SE., MM Program Studi 
D3 Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 
Jakarta yang telah senantiasa membimbing dan memberi arahan 
kepada penulis serta yang telah meluangkan waktunya untuk 
audiensi.  
2. Dra. Umi Mardiyati M.Si selaku Ketua Jurusan Manajemen dan Ketua 
Program Studi D3 Pemasaran. 
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3. Dr. Dedi Purwana, E.S., M.Bus, selaku Dekan Fakultas Ekonomi 
Universitas Negeri Jakarta. 
4. Pembimbing Lapangan yaitu Ibu Lia Ariyani, Bpk. Bayu Winarso, Ibu 
Nia dan juga staff lain nya yang telah membimbing dan membantu 
Praktikan selama melaksanakan kegiatan Praktek Kerja Lapangan.  
5. Kedua Orang Tua dan keluarga yang telah memberikan dukungan 
dan nasehat kepada Praktikan 
Praktikan menyadari bahwa dalam penulisan Laporan Kegiatan 
Praktek Kerja Lapangan ini masih banyak kekurangan, baik dalam materi 
maupun dalam teknik penyajiannya, mengingat keterbatasan 
pengetahuan dan pengalaman Praktikan. Oleh karena itu, Praktikan 
mengharapkan kritik dan saran dari pembaca laporan Kegiatan Praktek 
Kerja Lapangan ini.  
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A.  Latar Belakang Kegiatan  
  Untuk memperoleh gambaran yang lebih komprehensif mengenai 
dunia kerja bagi para mahasiswa Fakultas Ekonomi – Universitas Negeri 
Jakarta, sekaligus memberikan kesempatan mengaplikasikan teori dan praktik 
di lapangan, mahasiswa diwajibkan menjalani program Praktek Kerja 
Lapangan (PKL) yang disesuaikan dengan kebutuhan program studi masing-
masing. Program PKL memberikan kompetensi pada mahasiswa untuk dapat 
lebih mengenal, mengetahui, dan berlatih menganalisis kondisi lingkungan 
dunia kerja.  
  Praktek Kerja Lapangan (PKL) adalah kegiatan mahasiswa yang 
dilakukan di perusahaan untuk mengaplikasikan ilmu yang diperoleh dan 
melihat relevansinya di dunia kerja serta mendapatkan umpan balik dari 
perkembangan ilmu pengetahuan melalui jalur pengembangan diri dengan 
mendalami bidang ilmu tertentu dan aplikasinya. 
  Praktikan memilih CitraGran Cibubur sebagai tempat Praktek Kerja 
Lapangan karena perusahaan tersebut merupakan anak perusahaan dari 
Ciputra Grup yang merupakan salah satu perusahaan ternama di Indonesia di 
bidang property dan merupakan perusahaan yang cukup besar dan memiliki 
banyak kegiatan yang sesuai dengan bidang pemasaran. 
  Dengan dilaksanakannya kegiatan Praktek Kerja Lapangan (PKL) 




ilmu pengetahuan yang diperoleh di bangku kuliah dengan pengalaman dan 
pengetahuan yang didapatkan di dunia kerja. 
 
B. Maksud Tujuan PKL 
Adapun maksud dariPraktik Kerja Lapangan yang telah dilakukan oleh 
praktikan adalah: 
1. Mendapatkan pengalaman kerja sebelum memasuki dunia kerja. 
2. Agar mahasiswa dapat menerapkan teori - teori yang telah dipelajari 
selama perkuliahan berlangsung pada perusahaan tempat PKL. 
3. Dapat mempelajari bidang pekerjaan yang sesuai dengan konsentrasi 
Praktikan yaitu pemasaran. 
 
Tujuan dari Praktik Kerja Lapangan yang telah dilakukan oleh praktikan 
adalah: 
1. Mengetahui kinerja tugas serta tanggung jawab divisi Sales Executive yang 
bergerak di bidang property 
2. Mempelajari strategi pemasaran yang dijalankan oleh CitraGran Cibubur 
dalam penawaran produk property. 
 
C. Kegunaan PKL 
  Dalam pelaksanaan Praktek Kerja Lapangan, ada beberapa kegunaan 




1. Bagi Mahasiswa: 
a) Mendapatkan pengalaman kerja yang sesungguhnya, sehingga 
mahasiswa lebih siap dalam memasuki duniakerja yang sesungguhnya 
b) Mempelajari bagaimanacara komunikasi dan bersikap di tempat kerja. 
c) Belajar mengenal dinamika dan kondisi nyata dunia kerja pada unit-
unit kerja dalam ruang lingkup perusahaan. 
d) Mengimplementasikan segala ilmu yang dipelajari di jurusan 
manajemen pemasaran dengan dunia kerja di unit/bagian marketing 
2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta 
a) Terjalinnya kerjasamaantara Universitas Negeri Jakarta dengan 
Perusahaan. 
b) Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta akan dapat 
meningkatkan kualitas lulusannya melalui pengalaman Praktek Kerja 
Lapangan. 
c) Universitas Negeri Jakarta akan menjadi  universitas yang akan dikenal 
di dunia industri. 
3. Bagi Perusahaan: 
a) Adanya kerjasama antara dunia pendidikan dengan perusahaan 
membuat Perusahaan dikenal oleh kalangan akademis sehingga 
menaikan popularitas perusahaan. 
b) Perusahaanakan mendapat bantuan tenaga dari mahasiswa yang 
melakukan Praktek Kerja Lapangan. 
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c) Dapat menjalankan pekerjaan selama praktik kerja lapangan sesuai 
dengan aturan yang diterapkan oleh perusahaan. 
 
D. Tempat Praktek Kerja Lapangan 
  Praktikan melakukan Praktek Kerja Lapangan dikantor pemasaran 
Citra Gran Cibubur.Yang berlokasi di Jl. Alternatif Cibubur Km. 4. Citra Gran  
bergerak dibidang property, yaitu dalam bentuk: rumah, ruko dan kavling. 
Berikut ini gambar dari kantor pemasaran CitraGran Cibubur: 
 
Gambar I.I 
Kantor Pemasaran CitraGran Cibubur 
  Sumber: www.cekspot.com 
 
E.  Jadwal Praktek Kerja Lapangan 
  Praktikan telah melakukan Praktek Kerja Lapangan terlebih dulu di 
Citra Gran Cibubur selama kurang lebih 2 (dua) bulan terhitung sejak tanggal 
15 Juni 2015 sampai dengan 15 Agustus 2015. Selanjutnya, penulis 
melakukan penyusunan laporan Praktek Kerja Lapangan selama kurang-lebih 




  Adapun waktu pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan sesuai dengan jam 
kerja di Citra Gran Cibubur yaitu : 
Hari   : Senin – Jum’at 
1. Shif 1 
 Jam Kerja : 08.00  – 16.00 WIB 
 Jam Istirahat : 12.00 – 13.00 WIB  
2. Shif 2 
 Jam Kerja : 09.00  – 17.00 WIB 
 Jam Istirahat : 13.00 – 14.00 WIB  
3. Shif 3 
 Jam Kerja : 11.00  – 19.00 WIB 
 Jam Istirahat : 16.00 – 17.00 WIB  
4. Pameran 
 Jam Kerja : 10.00 – 21.00 WIB 












TINJAUAN UMUM CITRA GRAN CIBUBUR 
 
A. Sejarah Perusahaan 
  Berdiri pada tahun 1997, Citra Gran Cibubur  menjadi ikon kawasan 
Cibubur. Memadukan hunian nyaman dengan area-area komersial yang sudah 
jadi dan berkembang pesat, seperti Mal Ciputra Cibubur akan tampil lebih 
besar dan lebih luas Mal Ciputa Cibubur dilengkapi denganhypermart toko 
buku gramedia dan anchor ternama lainnya serta dilengkapi pula dengan 
adanya hotel 100 kamar. Kawasan komersial Citra Gran Cibubur, family 
parkyang dibuka tahun 2000 dengan fasilitas terlengkap di Cibubur beberapa 
kolam renang Olympic sixe, mini water park, fitness center, lapangan tenis, 
spa, salon dan restoran. 
  Citra Gran Cibubur hadir dengan mengembangkan desain rumah yang 
menarik, pembangunan fasilitas niaga, olahraga dan dan fasilitas publik 
lainnya diharapkan dapat mewujudkan sebuah impian untuk menjadikan 
CitraGranCibubur sebagai kota Internasional. 
  Berada di lokasi yang strategis dan tetap mempertahankan kontur tanah 
yang berbukit-bukit, serta landscape yang dikelola dengan baik membuat 
Citra GranCibubur menjadi sebuah hunian ekslusif dan ideal. 
  Citra Gran Cibubur juga di tunjang dengan kemudahan akses baik dari 
Jakarta (menggunakan feeder busway yang sudah beroperasi) maupun akses 




Tol, yaitu GT. Cibubur, GT. Cimanggis dan GT JOR 1 Jatiwarna. Sesuai 
dengan standarnya Citra Gran Cibubur dikembangkan dengan konsep 
arsitektur yang elegan di tengah fasilitas modern yang lengkap. 
 
Berikut gambar logo dari Citra Gran Cibubur: 
 
Gambar II.I 





Grup Ciputra ingin berperan serta membangun negeri dengan membangun 
sebuah grup usaha bisnis dalam bidang property dan atau yang terkait dengan 








 Kami akan menjadi yang terdepan dalam bisnis property dan yang berkaitan 
dengan property dengan menjadi yang paling unggul, professional dan 
menguntungkan sehingga menjadi pilihan pertama para konsumen, menjadi 
investasi yang paling menguntungkan bagi pemegang saham, menjadi tempat 
kerja yang paling menarik dan menantang bagi karyawan sertamenjadi berkat 
yang nyata bagi tanah air. 
 
B. Struktur Organisasi 
 
Gambar II.II 
Struktur Organisasi CitraGran Cibubur 






C. Kegiatan Umum Citra Gran Cibubur. 
  CitraGran Cibubur adalah perusahaan yang berkembang di bidang 
property. Yang mana secara garis besarnya kegiata umum yang di lakukan 
antara lain adalah : pembangunan dan pemasaran. 
 
Gambar II.III 
Kegiatan Umum Perumahan CitraGran Cibubur 
Sumber: Arsip CitraGran Cibubur 
 
1. Survei Lokasi 
Cari lokasi dengan akses relatif baik ke pusat kegiatan dan fasilitas 
public.Lokasi yang terlalu jauh dari jalan utama, pusat kegiatan dan 
fasilitas publik akan membuat perumahan sulit dipasarkan. Pastikan juga 
harga tanahnya kompetitif, cara pembayaran tidak memberatkan, dan di 
lokasi ada saluran pembuangan. Terakhir, sebaiknya kualitas air tanah di 




2. Cek Peruntukan Lahan. 
Mengecek peruntukan tanah ke dinas tata kota setempat untuk memastikan 
lokasi memang bisa untuk perumahan. Perjelas juga koefisien dasar 
bangunan (KDB), koefisien lantai bangunan (KLB), garis sempadan jalan 
(GSJ) dan bangunan (GSB)-nya karena akan mempengaruhi harga jual 
rumah.  
3. Meneliti Status Lahan. 
Tahapan selanjutnya adalah meneliti status dan sertifikat tanah, apakah 
hak milik, HGB, girik dan lain-lain. 
4. Mengajukan Izin. 
Mengajukan izin lokasi ke pemda setempat untuk membebaskan tanah, 
membangun, mengelola dan mengalihkan kepada pihak lain (untuk 
pengembangan yang memerlukan izin lokasi).  
5. Membebaskan Tanah. 
Memastikan transaksi langsung dengan pemilik tanah yang sah dan 
dilakukan di depan PPAT. 
6. Mengurus Sertifikat Induk. 
Tanah harus segera disertifikatkan atas nama badan usaha yang didirikan 
yang disebut sertifikat induk. Jasa PPAT kembali bisa digunakan karena 
mereka biasanya memiliki relasi yang baik dengan kantor pertanahan. Saat 
sertifikat induk diproses kita sudah bisa melakukan pematangan tanah dan 




7. Mengajukan Permohonan IMB. 
Tahapan selanjutnya adalah mengajukan permohonan IMB induk disertai 
site plan (untuk perumahan yang memerlukan izin lokasi atau SIPPT). 
Sedangkan untuk perumahan berskala mini yang tidak perlu izin lokasi, 
bisa langsung mengajukan permohonan IMB disertai peta kaveling dan 
desain rumah. 
8. Pembangunan Rumah. 
Setelah memperoleh IMB hal yang dikakukan berikutmya dalah 
melakukan pembangunan baik itu pembangunan rumah, ataupun 
pembangunan ruko. Sebelum masuk ke tahap berikutnya yaitu tahap 
pemasaran. 
9. Memasarkan. 
Kalau site plan disetujui dan IMB induk diterbitkan, pemasaran rumah 
sudah bisa dimulai secara resmi dengan menarik tanda jadi dan uang 
muka. Begitu rumah laku kita langsung melakukan proses pemecahan 
sertifikat induk dan IMB induk (pada perumahan yang memiliki izin 
lokasi) atas nama pembeli. Sementara pembeli bisa mengajukan 
permohonan KPR inden ke bank untuk membiayai pembelian rumah.Masa 
inden (menunggu) sejak rumah dipasarkan hingga serah terima bervariasi 
tergantung kelas rumah.Untuk rumah sederhana misalnya, hanya 3 – 4 
bulan, sedangkan rumah menengah dan menengah atas antara 6 – 18 bulan 
10. Pelayanan Komplain. 
Melayani komplain selama masa retensi, yaitu masa garansi rumah yang 
berlangsung antara 3 – 6 bulan setelah serah terima (tergantung kebijakan 
setiap developer). Jadi, bila terjadi kerusakan seperti bocor, retak-retak dan 
lain-lain selama masa itu.  
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Berikut adalah strategi pemasaran dalam perusahaan CitraGran Cibubur:  
1. Bauran Pemasaran (marketing mix): 
a. Product  
  Suatu produk tidak dapat dilepaskan dari namanya pemuasan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Suatu produk juga tidak dapat 
dikatakan memiliki nilai jual, jika produk tersebut tidak menarik 
bagi konsumen.Produk bisa bersifat Intengible maupun tengible. 
Pada Citra Gran Cibubur produk yang di jual bersifat tangible, 
karena Citra Gran Cibubur menjual produk berupa kavling, ruko, 
dan rumah. Berikut ini beberapa gambar produk rumah ready stock 




Clus. Aversa Park / Type Cresta 







CLUS. Lake at The Dense / Type Grenon 
Sumber: Dokumentasi Pribadi, 2015 
 
b. Price 
  Setiap produk yang dijual di Citra Gran Cibubur  memiliki pricing 
yang berbeda. Dengan harga yang kompetitif, dan juga cara bayar 
yang di sesuaikan dengan kebutuhan konsumen membuat Citra 
Gran Cibubur mampu bersaing dengan harga kompetitor. Berikut 
adalah cara bayar yang ditawarkan oleh citra Gran Cibubur antara 
lain: 
1) Tunai Keras 
Tunai keras adalah cara pembayaran yang dilakukan dalam 
waktu ± 1 bulan sejak closing deal bersama perusahaan. 
Biasanya perusahaan memberi diskon yang lebih besar 
dibandingkan cara pembayaran lainnya 
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2) Tunai Bertahap 
 Tunai bertahap adalah cara pembayaran yang dilakukan secara 
bertahap, biasanya dalam jangka waktu 6-24 bulan. Konsumen 
yang memilih tunai bertahap juga biasanya mendapat diskon 
dari pengembang walaupun tidak sebesar konsumen tunai 
keras.Biasanya yang menjadi persyaratan tunai bertahap adalah 
adalah uang muka yang cukup besar umumnya sekitar 50%. 
3) Kredit Menggunakan KPR Bank 
Cara pembayaran dengan kredit dilakukan melibatkan pihak 
bank melalui program kredit Pemilikan Rumah (KPR). Pada 
metode KPR, bank yang membayar pelunasan rumah kepada 
pengembang, lalu Anda akan mencicil pada Bank dengan 
bunga tertentu. Perlu Anda ketahui, Bank hanya membayar 
paling banyak 70%-80% dari harga rumah sesuai hasil analisa 
kelayakan kredit, sisanya (20%-30%) adalah uang muka yang 
harus Anda bayar kepada pengembang. Jangka waktu kredit 3-
15 tahun, bahkan Bank BTN sudah ada tenor sampai 20 tahun. 
 
c. Placement 
Penempatan produk untuk dipasarkan sangat berpengaruh dalam 
menentukan apakah produk yang dipasarkan tepat sasaran. Citra 
Gran Cibubur menempati lokasi yang strategis di jalan alternative 
Cibubur km.4 yang terletak tidak jauh dari exit tol Cibubur. Citra 
Gran Cibubur dapat di akses melalui 3 tol yaitu:  Tol Cimanggis, 
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Tol Cibubur, dan Tol Jatiwarn. Dengan demikian konsumen dapat 
dengan mudah datang ke kantor pemasaran dan mengunjungi show 
unit yang ada di Citra Gran Cibubur. 
Alamat Kantor : JI. Alternatif Cibubur, Cileungsi km.4 Cibubur 
Telepon : (021) 8454242, 8454224, 8459333 
Fax : (021) 8454252 
 
d. Promotion 
Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan 
produk atau jasa pada dengan tujuan menarik calon konsumen untuk 
membeli atau mengkonsumsinya. Dengan adanya promosi produsen 
atau distributor mengharapkan kenaikannya angka penjualan. 
1) Promosi 
Promosi adalah sasaran dimana perusahaan berusaha 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen 
secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan 
merek yang dijual. Jadi dapat disimpulkan bahwa promosi adalah 
suatu usaha dari pemasar dalam menginformasikan dan 
mempengaruhi orang lain sehingga tertarik untuk melakukan 






                                                          
1 Kotler, Philip., dan Keller, Kevin Lane. “Manajemen Pemasaran”, Edisi Ketiga Belas, Jilid 2. 
Jakarta: Erlangga, 2009, hlm 172 
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2. Bauran Promosi 
Bauran promosi (promotion mix), merupakan suatu bauran 
komunikasi pemasaran total dari sebuah perusahaan dimana hal itu 
merupakan perpaduan khusus antara iklan, penjualan pribadi, promosi 
penjualan, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung
2
. Cara 
tersebut digunakan perusahaan untuk meraih tujuan iklan dan juga 
pemasarnya. Ada lima cara komunikasi pemasaran utama ini yang 
dikemukakan yaitu adalah :  
a) Periklanan (Advertising): Setiap bentuk presentasi yang bukan 
dilakukan orang dan berupa promosi gagasan, barang, atau jasa 
oleh sponsor yang telah ditentukan.  
b) Promosi Penjualan (Sales Promotion) : Berbagai jenis insentif 
jangka pendek untuk mendorong orang mencoba atau membeli 
produk atau jasa.  
c) Hubungan Masyarakat (Public Relationship) : Berbagai program 
yang dirancang untuk mempromosikan atau melindungi citra 
perusahaan atau masing-masing produknya.  
d) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) : Penggunaan surat, 
telepon, faksimil, e-mail, atau internet untuk berkomunikasi 
langsung atau meminta tanggapan atau berdialog dengan 
pelanggan tertentu dan calon pelanggan.  
                                                          
2
 Kotler, Philip. “Marketing Management.” Jilid 1. Jakarta. Penerbit Pearson. 2012, hlm 204 
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e) Penjualan Pribadi (Personal Selling) : Interaksi tatap muka 
dengan satu atau beberapa calon pembeli dengan maksud untuk 
melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan memperoleh 
pesanan. 
Adapun bauran promosi yang dilakukan pada CitraGran Cibubur 
adalah : 
a) Periklanan (Advertising): Memasang iklan baris di koran, 
Merancang brosur yang menjelaskan keuntungan produk, 
Memasang iklan di media cetak mingguan atau bulanan seperti 
majalah, tabloid, dll. 
b) Promosi Penjualan (Sales Promotion): Menyelenggarakan kontes 
atau sayembara yang bersifat promosi, Mencari konsumen pada 
saat pameran, Menyediakan kesempatan pada calon konsumen 
untuk melihat-lihat proses produksi. 
c) Hubungan Masyarakat (Public Relationship): Dalam 
mempromosikan produknya CitraGran Cibubur berperan aktif 
dalam program kemitraan dan bina lingkungan pengembangan 
masyarakat dengan tujuan menciptakan kemajuan ekonomi dan 
sosial terutama kepada usaha mikro, kecil, dan koperasi. Juga 
sering menjadi sponsor dalam berbagai acara. 
d) Pemasaran Langsung (Direct Marketing): Mendekati konsumen 
lewat telephone secara aktif 
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e) Penjualan Pribadi (Personal Selling): Mendatangi langsung 
konsumen yang potensial 
 
3. STP (Segmenting, Targeting, and Positioning) 
a. Segmenting 
Segmentasi pasar dapat diartikan sebagai proses pengelompokkan 
pasar keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok-kelompok 
atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam hal 
kebutuhan, keinginan, perilaku dan respon terhadap program 
pemasaran spesifik
3
. Segmentasi yang dilakukan oleh CitraGran 
Cibubur adalah menjual berbagai macam rumah dengan harga dan 
kualitas berbeda dimana dalam produk tersebut sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. 
 
b. Targetting 
Proses mengevaluasi dan memilih satu atau beberapa segmen 
pasar yang dinilai paling menarik untuk dilayani dengan program 
pemasaran spesifik perusahaan
4
. Target konsumen CitraGran 
Cibubur lebih ke masyarakat menengah keatas dimana produk 
yang CitraGran Cibubur jual merupakan perumahan yang 
eksklusif 
 
                                                          
3
 Tjiptono., dan Chandra. “Pemasaran Strategik”. 2012, hlm 150 
4




Adalah cara produk, merek, atau organisasi perusahaan 
diperselipkan secara relative dibandingkan dengan produk, merek 
atau organisasi pesaing oleh pelanggan saat ini maupun calon 
pelanggan
5.” Dalam sudut pandang masyarakat, CitraGran 
Cibubur sudah terkenal sebagai hunian eksklusif sehingga hanya 
dengan menyebut nama perusahaan nya saja konsumen sudah 
langsung tau. 
 
4. Product Life Cycle 
daur hidup produk itu di bagi menjadi empat tahap
6
, yaitu: 
a. Tahap Perkenalan (introduction). 
Pada tahap ini, barang mulai dipasarkan dalam jumlah yang besar 
walaupun volume penjualannya belum tinggi. Barang yang di jual 
umumnya barang baru (betul-betul baru) Karena masih berada pada 
tahap permulaan, biasanya ongkos yang dikeluarkan tinggi terutama 
biaya periklanan. Promosi yang dilakukan memang harus agfesif dan 
menitik beratkan pada merek penjual. Di samping itu distribusi 




                                                          
5
 Tjiptono., dan Chandra. “Pemasaran Strategik”. 2012, hlm 165 
6




b. Tahap Pertumbuhan (growth). 
Dalam tahap pertumbuhan ini, penjualan dan laba akan meningkat 
dengan cepat. Karena permintaan sudah sangat meningkat dan 
masyarakat sudah mengenal barang bersangkutan, maka usaha promosi 
yang dilakukan oleh perusahaan tidak seagresif tahap sebelumnya. Di 
sini pesaing sudah mulai memasuki pasar sehingga persaingan menjadi 
lebih ketat. Cara lain yang dapat dilakukan untuk memperluas dan 
meningkatkan distribusinya adalah dengan menurunkan harga jualnya. 
 
c. Tahap Kedewasaan (maturity) 
Pada tahap kedewasaan ini kita dapat melihat bahwa penjualan masih 
meningkat dan pada tahap berikutnya tetap. Dalam tahap ini, laba 
produsen maupun laba pengecer mulai turun. Persaingan harga 
menjadi sangat tajam sehingga perusahaan perlu memperkenalkan 
produknya dengan model yang baru. Pada tahap kedewasaan ini, usaha 
periklanan biasanya mulai ditingkatkan lagi untuk menghadapi 
persaingan. 
 
d. Tahap Kemunduran (decline) 
Hampir semua jenis barang yang dihasilkan oleh perusahaan selalu 
mengalami kekunoan atau keusangan dan harus di ganti dengan barang 
yang baru. Dalam tahap ini, barang baru harus sudah dipasarkan untuk 
menggantikan barang lama yang sudah kuno. Meskipun jumlah 
pesaing sudah berkurang tetapi pengawasan biaya menjadi sangat 




Dari 4 tahap tersebut CitraGran Cibubur memasuki tahap kedewasaan 
(maturnity). Dimana pesaing harga sudah sangat ketat dan CitraGran 
Cibubur semakin banyak mengeluarkan prodok property model baru. 
Usaha periklanan dalam promosi lebih semakin ditingkatkan lagi untuk 

























PELAKSANAAN PRAKTEK KERJA LAPANGAN 
A. Bidang Kerja 
Menyesuaikan Program Studi yang diambil, Citra Gran Cibubur 
menemparkan Praktikan dibagian Marketing Development sebagai Sales 
Executive.  Pada saat Praktikan melakukan kegiatan PKL, ada tiga posisi di 
dalam Marketing Development: Marketing Manager, Sales Executive, dan 
Sales Adm & Legal. Bidang kerja yang dilakukan oleh Praktikan selama 
melaksanakan PKL adalah sebagai berikut: 
a. Sales Executive 
b. Sales Pameran 
 
Marketing Development adalah ujung tombak perusahaan yang 
menentukan apakah perusahaan dapat berkembang atau hanya bergerak 
stagnan.Oleh karena itu, bidang pemasaran memiliki fungsi untuk 
menghasilkan pendapatan bagi perusahaan.semakin meningkat pendapatan 
yang akan dicapai, maka perusahaan akan berkembang dengan baik. Dan 
sebaliknya, semakin menurun pendapatan yang dicapai, maka perusahaan 
tidak akan meningkat atau berkembang.Dan seorang marketing di Citra Gran 
Cibubur disebut sales.Marketing Development adalah bagian yang mengelola 





B. Pelaksanaan Kerja 
Praktikan di tempatkan menjadi Sales Executive, dimana Praktikan terjun 
langsung bertemu dengan konsumen dan menjual property yang di jual oleh 
perusahaan.Pekerjaan Praktikan selama PKL sama dengan Sales Executive 
lain nya berada dikantor, membuat laporan konsumen untuk manager.  
Adapun deskripsi tiap aktivitas jika konsumen datang selama melakukan 
kegiatan Kerja Praketek, yaitu: 
1. Menyapa konsumen dengan ramah. 
Memperkenalkan diri dan bertanya apa yang di cari dan dibutuhkan oleh 
konsumen. 
2. Memberikan brosur dan price list. 
Memperlihatkan brosur yang sudah ada gambar rumah sehingga konsumen 
mudah untuk menggambarkan bagaimana rumah yang akan dia beli, serta 
memberikan price list harga rumah tersebut. 
3. Menjelaskan tentang produk – produk yang siap jual. 
4. Mengantarkar konsumen ke show unit. 
Jika konsumen tertarik dengan rumah yang Praktikan jelaskan, biasanya 
konsumen memninta untuk diantarkan kerumah contoh. 
5. Menjelaskan bagaimana sistem cara bayar pembelian. 
Biasanya konsumen bertanya bagaimana cara pembayaran nya, sehingga 
Praktikan harus menjelaskan simulasi pembayaran jika konsumen ingin 
pembayaran melalui kpr ataupun cash keras. 
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6. Mengumpulkan database konsumen. 
Setelah menjelaskan pruduk, dan mengantarkan konsumen untuk show 
unit, Praktikan harus menanyakan data konsumen. 
7. Melakukan follow up 
Untuk memastikan apakah konsumen benar tertraik ingin membeli produk 
yang Praktikan tawarkan, praktikan harus melakukan follow up dengan 
cara menelfon, sms atau melalui whatsapp. 
Praktikan juga diberi tugas untuk menjadi sales pameran. Aktifitas yang 
Praktikan alami selama menjadi sales pameran itu sendiri adalah menjaga 
stand pameran. melakukan flayering kepada pengunjung mall danmemberikan 
penjelasan sama seperti aktifitas yang dilakukan di kantor apabila ada yang 
datang  ke stand dan bertanya tantang produk dari Citra Gran Cibubur. 
Tabel III.I 
Daftar Kegiatan PKL 
 
 
Daftar Kegiatan PKL 






1 Senin Diperkenalkan oleh seluruh staff karyawan di kantor 
City Garden 
  15/06/2015 Ditraining tentang produk knowledge 
    Cara menghadapi/melayani konsumen : etika, tutur 
bahasa dan bahasa tubuh 
2 Selasa diberi tau cara melihat erems 
  16/06/2015 diajarkan cara mengecheck rumah yang ready untuk 
dijual 






Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  17/06/2015 Bertemu langsung dengan konsumen, dan menawarkan 
produk 
    Belajar tentang pembayaran melalui kpr 
    diberi tau promo di bulan juni 
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4 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  18/06/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    Menawarkan Promo 
    Menyebarkan Flyer 
5 Jumat Shift pagi di kantor 
  19/06/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    menjelaskan type rumah yang dijual kepada konsumen 
    mengantarkan konsumen untuk melihat rumah contoh 
6 Senin Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  22/06/2015 Melayani Konsumen yang datang 
7 Selasa Shift pagi di kantor 
  23/06/2015 diajarkan cara menjual melalui website di 
Rumah123.com 
    Sharing dengan staff yang lain 
8 Rabu Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  24/06/2015 Sharing tentang pekerjaan dengan karyawan yang jaga 
pameran juga 
    Melayani Konsumen yang datang 
9 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  25/06/2015 Menyebarkan Flyer 
10 Jumat Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  26/06/2015 Menyebarkan Flyer 
11 Senin Shift pagi di kantor 
  29/06/2015 Konsumen sepi 
12 Selasa Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  30/06/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    Sharing dengan staff yang lain 
13 Rabu Shift pagi di kantor 
  1/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
14 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  2/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
15 Jumat Shift pagi di kantor 
  3/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
16 Senin shift siang dikantor 
  6/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    Sharing tentang pekerjaan dengan karyawan yang jaga 
pameran juga 
    diberi bimbingan 
17 Selasa Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  7/7/2015 mengantarkan konsumen untuk melihat rumah contoh 
    belajar menangani kpr untuk konsumen yang sudah 
lanjut usia 
    belajar tentang sertifikat rumah 
18 Rabu Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  8/7/2015 Bertemu langsung dengan konsumen, dan menawarkan 
produk 
    Belajar tentang pembayaran melalui kpr 
    diberi tau promo di bulan juli 
19 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  9/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
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    Menawarkan Promo 
    Menyebarkan Flyer 
20 Jumat Shift pagi di kantor 
  10/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    menjelaskan type rumah yang dijual kepada konsumen 
    mengantarkan konsumen untuk melihat rumah contoh 
21 Senin Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  13/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
22 Selasa Shift pagi di kantor 
  14/7/2015 menjual produk melalu website atau online 
    membuat laporan konsumen untuk manager marketing 
23 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  23/7/2015 Menyebarkan Flyer 
24 Jumat Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  24/7/2015 Menyebarkan Flyer 
25 Senin Shift pagi di kantor 
  27/7/2015 Konsumen sepi 
26 Selasa Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  28/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    Sharing dengan staff yang lain 
27 Rabu Shift pagi di kantor 
  29/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
28 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  30/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
29 Jumat Shift pagi di kantor 
  31/7/2015 Melayani Konsumen yang datang 
30 Senin shift siang dikantor 
  3/8/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    Sharing tentang pekerjaan dengan karyawan yang jaga 
pameran juga 
    diberi bimbingan 
31 Selasa Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  4/8/2015 mengantarkan konsumen untuk melihat rumah contoh 
    belajar menangani kpr untuk konsumen yang sudah 
lanjut usia 
    belajar tentang sertifikat rumah 
32 Rabu Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  5/8/2015 Bertemu langsung dengan konsumen, dan menawarkan 
produk 
    Belajar tentang pembayaran melalui kpr 
    diberi tau promo di bulan Agustus 
33 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  6/8/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    Menawarkan Promo 
    Menyebarkan Flyer 
34 Jumat Shift pagi di kantor 
  7/8/2015 Melayani Konsumen yang datang 
    menjelaskan type rumah yang dijual kepada konsumen 
    mengantarkan konsumen untuk melihat rumah contoh 
35 Senin Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  
27 
  10/8/2015 Melayani Konsumen yang datang 
36 Selasa Shift pagi di kantor 
  11/8/2015 menjual produk melalu website atau online 
    Sharing dengan staff yang lain 
37 Rabu Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  12/8/2015 Menyebarkan Flyer 
38 Kamis Pameran di Mal Ciputra Cibubur 
  13/8/2015 Menyebarkan Flyer 
39 Jumat Shift pagi di kantor 
  14/8/2015 salam-salaman dengan seluruh karyawan kantor karena 
sudah selesai pkl 
40 Sabtu Shift pagi dikantor 
  15/8/2015 salam-salaman dengan karyawan marketing 
    foto-foto dikantor  
 
Sumber: Diolah oleh Praktikan 
 
1. Teori yang Relevan dengan Aktivitas PKL 
Tema yang Praktikan ambil mengenai Kegiatan Praktik Kerja Lapangan 
yaitu mengenai Komunikasi Pemasaran karena Praktikan diberikan tugas 
sebagai seorang sales yang harus berkomunikasi dengan konsumen dan harus 
memberi informasi mengenai produk yang dijual, oleh karena itu Praktikan 
mengambil tema tentang komunikasi pemasaran yang sesuai dengan aktivitas 
seorang sales. 
Berikut ini teori yang Praktikan ambil berdasarkan tema yang diambil 
mengenai Komunikasi Pemasaran dan aktivitas Kegiatan Praktik Kerja 
Lapangan : 
a. Komunikasi  
Ada beberapa definisi komunikasi yang di ungkapkan oleh para ahli salah 
satu definisi komunikasi seperti yang dikemukakan yaitu 
7
Komunikasi 
adalah suatu proses penyampaian informasi (pesan, ide, gagasan) dari 
                                                          
7 Hermawan,  Agus. “Komunikasi Pemasaran”. Jakarta. Penerbit Erlangga. 2012, hlm 4 
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satu pihak kepada pihak lain agar terjadi saling mempengaruhi di antara 
keduanya. Pada umumnya, komunikasi dilakukan secara lisan atau verbal 
yang dapat dimengerti oleh kedua belah pihak. 
 
b. Pemasaran  
Pemasaran yaitu upaya untuk mengingatkan, menginformasikan dan yang 




c. Komunikasi Pemasaran. 
Komunikasi pemasaran (marketing communication) adalah sarana di 
mana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan 
mengingatkan konsumen secara langsung atau tidak langsung tetang 




d. Bauran Komunikasi Pemasaran. 
Seorang tenaga penjual atau pemasar harus mengetahui bauran 
komunikasi pemasaran. 
10
Bauran komunikasi pemasaran (marketing 
communication mix) terdiri dari delapan model komunikasi utama: 
1. Iklan : Semua bentuk terbayar dari presentasi nonpersonal dan 
promosi ide, barang, atau jasa melalui sponsor yang jelas melalui 
media cetak (koran dan majalah), broadcast media(radio dan 
                                                          
8
 Hermawan,  Agus. “Komunikasi Pemasaran”. Jakarta. Penerbit Erlangga. 2012, hlm 28 
9
 Kotler, Philip., dan Keller, Kevin Lane. “Manajemen Pemasaran”, Edisi Ketiga Belas, Jilid 2. 
Jakarta: Erlangga, 2009, hlm 172 
10
 Kotler, Philip. “Marketing Management.” Jilid 1. Jakarta. Penerbit Pearson. 2012, hlm 500 
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televisi), network media (telephone, cable, satellite, wirreless), media 
elektronik (audiotape, videotape, CD-ROM), Web page) dan display 
media (billboards sign, poster). 
2. Promosi Penjualan : Berbagai insentif jangka pendek untuk 
mendorong percobaan atau pembelian produk atau jasa. (contohnya 
sample, kupon, dan premium). 
3. Acara dan Pengalaman : Kegiatan dan program yang disponsori 
perusahaan yang dirancang untuk menciptakan interaksi harian atau 
interasi yang berhubungan dengan merek tertentu. 
4. Hubungan Masyarakat dan Publisitas : Beragam program yang 
dirancang untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahan 
atau produk individunya. 
5. Pemasaran Langsung : Penggunaan surat,telepon, faksimile, e-mail, 
atau internet untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau 
meminta respon atau dialog dari pelanggan dan prospek tertentu. 
6. Pemasaran Interaktif : Kegiatan dan program online yang dirancang 
untuk melibatkan pelanggan atau prospek dan secara langsung atau 
tidak langsung meningkatkan kesadaran, memperbaiki citra, atau 
menciptakan penjualan produk dan jasa. 
7. Pemasaran dari Mulut ke Mulut : Komunikasi lisan, tertulis, dan 
elektronik antarmasyarakat yang berhubungan dengan keunggulan 
atau pengalaman membeli atau menggunakan produk atau jasa. 
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8. Penjualan Personal : Interaksi tatap muka dengan satu atau lebih 
pembeli prospektif untuk tujuan melakukan presentasi, menjawab 
pertanyaan, dan pengadaan pesanan. 
 
e. Penjualan Personal 
Ada definisi mengenai personal selling. 
11
Penjualan Personal adalah 
lengan bauran promosi antarorang. Bila iklan komunikasi nonpersonal 
satu-arah, penjualan personal adalah hubungan personal dua arah, baik 
tatap muka, lewat telepon, video conference atau cara lain. 
12
Seorang 
sales memiliki prinsip-prinsip mengenai penjual personal dalam menjual 




Langkah Penting Penjualan 
Sumber : Buku Manajemen Pemasaran, 2011 
 
                                                          
11 Hartimbul Ginting, Nembah F. “Manajemen Pemasaran”.Penerbit Yrama Widya. 2011 hlm 
201 
12
 Hartimbul Ginting, Nembah F. “Manajemen Pemasaran”.Penerbit Yrama Widya. 2011 hlm 214 
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1) Prospecting and Qualifying : Mengidentifikasi pelanggan potensial. 
Biasanya menghubungi banyak calon, namun hanya beberapa yang jadi, 
bahkan tidak mustahil hanya satu yang jadi. 
2) Preapproach : Sebelum menemui calon (prospect) sebaiknya dipelajari 
dulu tentang organisasi dan calon pembeli, langkah ini yang disebut 
preapproach. 
3) Approach : Langkah dimana sales harus mengetahui bertemu dan 
menegur pembeli untuk mendapat hubungan sebagai awal. 
4) Presentation and Demonstration : Langkah dimana sales menceritakan 
sejarah dan bagaimana produk bisa memberi manfaat kepada pembeli. 
5) Handling Objection : Langkah dimana sales mencari dan menghilangkan 
keberatan untuk pembeli. 
6) Closing : Langkah dimana sales meminta order. 
7) Follow-Up : Langkah terakhir, dimana sales menindaklanjuti untuk 
meyakinkan pelanggan mendapat kepuasan. 
 
2. Kesesuaian Teori dengan aktivitas PKL 
Berdasarkan hasil survey observasi dan pengalaman Praktikan dalam 
melaksanakan kegiatan Praktik Kerja Lapangan, salah satu teori yang sesuai 
dengan aktivitas Praktik Kerja Lapangan yaitu mengenai Bauran Komunikasi 
Pemasaran. Berikut penjelasan mengenai kesesuaian teori dengan aktivitas 




a. Bauran Komunikasi Pemasaran 
1. Iklan: 
Dalam mempromosikan penjualan property, CitraGran Cibubur 
melakukan promosi dengan memasang X-Banner, pameran 
menyebarkan Flyer dan juga melakukan promosi di dunia maya yaitu 
diwebsite CitraGran Cibubur 
2. Promosi Penjualan : 
CitraGran Cibubur melakukan promosi penjualan terhadap property 
rumah type Grenon, Cresta, dan Glendora include furniture khusus di 
bulan Juni 2015. 
3. Acara dan Pengalaman :  
CitraGran Cibubur sering mengadakan pameran di beberapa tempat 
tempat, pada bulan Juni 2015 CitraGran Cibubur mengadakan 
pameran di Pondok Indah Mall, Kemang Village. Pada bulan Juli 
2015 di Carrefour Lebak Bulus dan lokasi pameran yang menetap di 
Mall Ciputra Cibubur.Praktikanmengikuti pameran yang diadakan di 
Mall Ciputra Cibubur bertujuan untuk mempromosikan penjualan 
rumah di CitraGran Cibubur. 
4. Hubungan Masyarakat dan Publisitas :  
a. Hubungan masyarakat : Dalam mempromosikan produknya 
CitraGran Cibubur berperan aktif dalam program kemitraan dan 
bina lingkungan pengembangan masyarakat dengan tujuan 
menciptakan kemajuan ekonomi dan sosial terutama kepada usaha 
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mikro, kecil, dan koperasi. Juga sering menjadi sponsor dalam 
berbagai acara. 
b. Publisitas: Dalam memberikan informasi mengenai penjualan 
rumah, CitraGran Cibubur memberikan melalui iklan di media 
cetak, menyebarkan Flyer, atau  melalui media elektronik. Serta 
mengadakan pameran di berbagai tempat dan memberikan 
sosialisasi mengenai produk CitraGran Cibubur kepada calon 
konsumen. 
5. Pemasaran Langsung :  
 Pada unit penjualan seorang salesmarketing memiliki tugas untuk 
menelfon kepada calon konsumen yang dianggap potensial dan 
prospek berdasarkan data dari contact person yang sudah dimintai, 
kemudian calon konsumen yang dianggap prospek tersebut 
ditawarkan untuk membeli produk rumah di CitraGran Cibubur. 
6. Pemasaran Interaktif :  
CitraGran Cibubur memiliki sistem pelayanan pengaduan konsumen 
yang akan siap membantu selama jam kerja, yaitu pukul 08.00 – 
17.00 WIB setiap hari senin-sabtu. 
7. Pemasaran dari Mulut ke Mulut :  
CitraGran Cibubur tidak hanya melakukan pemasaran melalui iklan, 
atau promosi penjualan, tetapi juga melalui pemasaran mulut ke 
mulut yaitu CitraGran Networking. pemasaran dari mulut ke mulut 
ini dianggap sangat bagus untuk menarik calon konsumen. 
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8. Penjualan Personal :  
CitraGran Cibubur mempromosikan produknya yang dilakukan 
dengan cara penjualan personal dengan calon konsumen, salah satu 
kegiatan promosi penjulan personal yang dilakukan Praktikan yaitu 
melakukan penjual personal produk rumah atau kavling  dengan 
menyebarkan Flyer secara langsung kepada konsumen yang datang 
ke tempat pameran atau kantor pemasaran. berbicara langsung dengan 
konsumen tersebut dengan bertanya-tanya mengenai 
informasi,menjelaskan langsung mengenai rumah atau kavling yang 
dijual dan meyakinkan konsumen untuk membeli rumah atau kavling 
yang prakgtikan tawarkan. 
 
Adapun proses penjual personal dalam komunikasi pemasaran oleh 
seorang sales CitraGran Cibubur: 
1) Prospecting and Qualifying : Dalam langkah ini Praktikan 
berusaha mencari calon konsumen baru yang memiliki potensi 
untuk membeli rumah di CitraGran Cibubur. 
2) Preapproach : Dalam langkah ini Praktikan berusaha 
mempelajari product knowledge yang akan ditawarkan dan 
berusaha mempelajari seorang calon konsumen. 
3) Approach :Setelah mencari dan mendapat calon konsumen 
potensial lalu Praktikan melakukan pendekatan kepada calon 
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konsumen tersebut untuk mempromosikan dan menjelaskan, 
mengenai produk rumah atau kavling di CitraGran Cibubur. 
4) Presentation &Demonstration: Dalam langkah ini Praktikan 
menceritakan tentang produk rumah atau kavling CitraGran 
Cibubur mengenai manfaat yang didapat serta diskon yang di 
promosikan. 
5) Handling Objection : Dalam langkah ini Praktikan berusaha 
menangani permasalahan pembayaran dengan cara memberikan 
saran kepada konsumen melalau KPR express atau DP dicicil. 
6) Closing : Langkah ini dimana Praktikan berusaha meminta 
penjelasan dan bertanya kepada calon konsumen apakah 
konsumen tersebut tertarik dan ingin membeli produk yang sales 
tawarkan. 
7) Follow-Up : Dalam langkah ini dimana Praktikan menghubungi 
danmeyakinkan kembali kepada calon konsumen untuk 










C. Kendala yang Dihadapi semasa PKL 
      Kendala yang Praktikan alami selama Kegiatan Praktek Kerja Lapangan, 
adalah: 
 
1. Penyesuaian Diri 
Pada saat melakukan Praktik Kerja Lapangan, Praktikan merasa canggung 
dan malu dengan suasana kantor dan seluruh divisi, sehingga pada 5 hari 
pertama melakukan Praktik Kerja Lapangan jarang berkomunikasi dengan 
staff lain atau lebih diam. Pada hari pertama Praktikan belum terlalu 
mengenal staff-staff, pekerjaan yang dilakukan, sistem pekerjaan dan 
lainnya. Pada hari kedua, Praktikan masih canggung dan belum mengerti 
pekerjaan yang harus dilakukan.Pada hari ketiga, Praktikan masih malu 
untuk bertanya kepada staff-staff khususnya divisi marketing.Pada hari 
keempat Praktikan sudah mulai berkomunikasi atau tidak terlalu canggung 
dalam hal bertanya kepada pembimbing dan staff lainnya. Pada hari 
kelima Praktikan tidak canggung, malu, dan sedikit mengerti apa yang 
harus dilakukan dalam PKL. Secara bertahap Praktikan mengikuti aturan-
aturan yang  dikelola oleh perusahaan supaya Praktikan dapat mengikuti 
alur dan tujuan yang harus dikerjakan dan ditaati. Dengan adanya praktik 
kerja lapangan Praktikan belum terlalu berani memberikan saran dan ide 
karena waktu yang hanya sedikit dan tidak terlalu dekat dengan staff-staff 
lainnya.Selama dua bulan Praktikan masih belum terlalu mengerti apa 




2. Waktu Kerja 
Sebagian besar kendala yang Praktikan alami semasa PKL adalah ketika 
pameran, karena jam pameran yang sangat panjang yaitu dari pukul 10.00 
sampai dengan pukul 21.30 WIB dan esok hari nya harus masuk ke kantor 
pada pukul 08.00 sampai dengan 16.00 WIB. Praktikan belum bisa 
membiasakan diri disiplin dalam waktu sehingga Praktikan sering telat 
masuk kantor jika malam nya Praktikan pameran dan besok nya masuk 
kantor kembali pagi. Praktikan belum bisa disiplin dalam hal waktu, 
sehingga Praktikan merasa tidak enak dengan karyawan lain jika Praktikan 
datang terlambat ke kantor. Walaupun tidak pernah di tegur oleh atasan 
Praktikan mencoba merubah kedisiplinan Praktikan dalam waktu agar 
Praktikan untuk seterusnya jika sudah dunia kerja bisa disiplin dalam 
waktu sehingga jika sudah berada di dunia pekerjaan nanti Praktikan tidak 
datang terlambat dan tidak dikenakan sanksi. 
 
D. Cara Mengatasi Kendala Selama PKL 
 Adapun beberapa cara Praktikan mengatasi kendala-kendala yang dihadapi 
Praktikan selama melakukan kegiatan Praktik Kerja Lapangan selama dua 
bulan: 
 
1. Penyesuaian Diri 
Seiring berjalannya waktu, Praktikan mulai terbiasa dengan suasana kantor 
dapat beradaptasi dengan staff marketing dan staff bank yang bekerja sama 
serta divisi staff lainnya. Menurut pakar ahli adaptasi adalah sifat yang 
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dikendalikan secara genetic yang membantu suatu organ atau individu 
untuk dapat hidup dan berkembang buak sesuia dengan lingkungan 
habitatnya.
13
 Praktikan mulai aktif bertanya kepada staff lain nya dan 
meminta bantuan jika Praktikan butuh bantuan serta dimintai bantuan 
dengan staff-staff CitraGran Cibubur. Praktikan menyesuaikan diri dengan 
lebih sopan kepada staff yang usia nya lebih tua dibandingkan Praktikan, 
sehingga staff-staff lain nya senang dengan cara Praktikan menyesuaikan 
diri kepada mereka sehingga membuat Praktikan dan staff lain nya menjadi 
akrab. Praktikan juga jadi lebih sering untuk diajak makan siang bersama 
dengan staff lain nya. Dan juga Praktikan dibantu untuk mencari informasi 
yang Praktikan butuhkan untuk membuat Laporan Praktek Kerja Lapangan. 
 
2. Waktu Kerja 
Untuk mengatasi jam pameran yang pulang hinggalarut malam Praktikan 
memtuskan untuk bermalam di rumah teman atau membawa kendaraan 
pribadi agar ketika pulang Praktikan tidak menunggu kendaraan umum 
yang kalau sudah malam jarang beroperasi. Dan Praktikan mulai 
membiasakan diri disiplin dalam waktu sehingga tidak datang telat jika 
besok nya harus masuk pagi ke kantor, sehingga lama kelamaan Praktikan 
terbiasa dan sudah bisa tidak datang telat lagi ke kantor.Jika Praktikan 
bermalam dirumah teman yang rumah nya tidak jauh dari tempat Praktikan 
melakukan PKL Praktikan biasanya langsung beristirahat dan tidur agar 





besok Praktikan bisa datang pagi dan tidak terlambat. Praktikan jadi lebih 
memanfaatkan waktu untuk tidur dirumah teman jika pulang pameran, 
karena Praktikan bisa lebih cepat untuk tidur dan bisa lebih cepat juga 
datang ke kantor karena jarak kantor dan rumah teman Praktikan yang 



























1. Praktikan jadi mengetahui tugas dan tanggung jawab seorang sales 
executive yang bergerak di bidang property secara real.  
2. Praktikan jadi mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang dijalankan 
oleh CitraGran Cibubur dalam penawaran produk property, dan strategi 
yang dilakukan adalah lebih ke personal selling, dimana penjual langsung 
bertemu dengan konsumen. 
 
B. Saran 
1. Untuk Perusahaan: 
a. Kurang nya perawatan terhadap rumah yang akan dijual (selain rumah 
contoh), seharusnya jangan hanya rumah contoh saja yang dirawat, 
tetapi rumah stock lain nya yang akan dijual juga harus di rawat atau 
dibersihkan paling tidak 2 minggu sekali, cek bagaimana keadaan 
pondasi tembok, rumput yang sudah panjang dan harus di potong. 
Sehingga menjadi daya tarik kepada konsumen.  
b. Membuat lebih banyak promosi atau mengadakan event sehingga 







2. Untuk Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta: 
Saran Praktikan untuk Fakultas Ekonomi agar lebih banyak mengajarkan 
praktik dalam D3 Pemasaran. Sehingga, mahasiswa tidak terlaly kaget jika 
memasuki duni pekerjaan yang sebenernya, misalkan dalam berpkaian 
seorang marketer, bagaimana tugas dan tanggung jawab seorang marketer 
agar ketika Praktikan-Praktikan lain melaksanakan PKL merasa percaya 




Hartimbul Ginting, Nembah F. (2011). “ Manajemen Pemasaran”.Penerbit 
Yrama Widya. 
Hermawan,  Agus. (2012). “Komunikasi Pemasaran”. Jakarta. Penerbit Erlangga 
Kotler, Philip., dan Keller, Kevin Lane. 2009. “Manajemen Pemasaran”, Edisi 
Ketiga Belas, Jilid 2.Jakarta: Erlangga. 
Kotler, Philip. (2012). “Marketing Management.” Jilid 1. Jakarta. Penerbit 
Pearson. 
Hajat, Nurahma,dkk. (2006). Pedoman Praktik Kerja Lapangan. Jakarta: Fakultas 
Ekonomi Universitas Negeri Jakarta. 
 
http://www.google.com (Diakses bulan Oktober 2015). 
http://www.citragran.com (Diakses bulan Oktober 2015). 







































Lampiran 8: Price List Rumah Ready Stock 
 
 
 
 
